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Es werden rund 1,4 Millionen Ergebnisse pro Jahr ausgeliefert und 500 Millionen Webseiten in gesonderten

Systemen Kunden für die Recherche zur Verfügung gestellt. Im Institut stehen 2,5 Millionen detaillierte,

deutsche Unternehmensprofile zu Verfügung, die für Neukunden- und Vertriebsanalysen genutzt werden.

Darüber hinaus greifen wir auf 300 Millionen Unternehmensprofile weltweit zu.

Durch unsere Zusammenarbeit mit Business-Plattformen haben wir Einblick in das Suchverhalten von

Potentialkunden zu Produkt-Kategorien, die alleine in Deutschland 250.000 Produktsuchen am Tag

ausmachen. Auf täglich 3,5 Milliarden vertriebsrelevante Suchen-Daten von Google und tausende von

Facebook-Zielgruppen-Profilen können wir ebenfalls zurück greifen. Weitere Systeme erlauben die Messung

von Online-Marketing Aktivitäten aller verfügbaren Webseiten.

Viele Fachinformationen sind nicht direkt im Internet auffindbar, da die Verlage diese schützen. Im Bereich der

datenbank-basierten Wirtschaftsinformationen verfügen wir über 1.300 Datenbanken, 800 Fachzeitschriften

mit 15 Mio. Artikeln, 340 Tages- und Wochenzeitungen, über 200 Mio. Firmeninformationen und über 6 Mio.

Marktdaten, die z.B. Ausschreibungen, Produktinformationen, Statistiken oder Marktstudien umfassen. Ergänzt

wird dies durch 3 Millionen Personeninformationen, wie Biographien und Handelsregistereinträge und über

300.000 Gerichtsurteile.

Als Datenempfänger des Patent- und Markenamtes haben wir Zugriff auf den gesamten Datenbestand von 80

Millionen Patenten und die jährlich rund 130.000 neuen Patente und Marken.

Für die Analyse von Daten greifen wir auf verschiedene Werkzeuge zurück, von der einfachen Excel-Analyse

bis hin zu Tools, die künstliche Intelligenz einsetzen.

Marktbewegungen von Konkurrenten, Partnern, Technologien (z.B. Patente),

Märkten usw. werden in allen Sprachen und Ländern in über 20 Mio. Quellen

erkannt, gespeichert, ausgewertet und Ihnen in einem eigenen Datencockpit

zur Verfügung gestellt.

Unsere Maschinen- und Daten-Infrastrukturen



Unsere Lösungsmodule

• Big-Data / Smart-Data Markt-Reports

• Rohdaten / Adressen

• Echtzeit-Marktdaten / Daten-Cockpits 

mit Daten-Robotern, automatisierte 

Analysen

• Aus Daten Taten machen: Strategie-

und Umsetzungsbegleitung

• Workshops- / Seminare



Wir wollen Neukunden und 

Neugeschäftspotentiale 

schlauer identifizieren und 

ansprechen!

Wir wollen für unsere 

Produktentwicklung 

Technologie-Trends und 

Anwendungsmärkte 

schlauer analysieren!

• Patent- / Technologie-Monitoring

• Kunden-Branchen-Monitoring weltweit

• Analyse aktueller, verwandter, neuer 

Anwendungen

Wir wollen schlauer als die 

Konkurrenz entscheiden!

• Neukunden-Adressen und Kunden-Verhalten 

auf der Webseite identifizieren

• Früherkennung: Chancen im Projektgeschäft / 

Online-Werbekampagnen

• Kundenzwillings- / Branchen-Adressen

• Strategie-Workshops und In-House Seminare

• Umsetzungsbegleitung; Digital- und Innovationskultur

• „Business Intelligence Manufaktur“ Prozess-Landschaft

Welche Aufgabenstellung gibt es bei Ihnen?

Wir wollen eine Strategie entwickeln, um in 5 

Jahren eine Top-Marktposition zu erreichen! 
(Wettbewerbsanalyse / Marktrisiken, Visionen, Ziele, 

Strategien, Geschäftsmodell)
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Für wen wir arbeiten!

Öffentliche Hand / 

Industrie-Netzwerke
Unternehmen

(Auswahl)



Unsere Zusammenarbeit: so flexibel wie sie!
In den über 100 laufenden und umgesetzten Industrie-Projekten haben wir festgestellt, dass es

zwar darauf ankommt, wie viele und welche Daten wir liefern. Die Daten bringen aber keinen

Nutzen, wenn keine neu eingerichteten Prozesse zu schlaueren Entscheidungen führen.

Wichtige Eckpunkte der Zusammenarbeit

Das Projekt ist durch folgenden Merkmale gekennzeichnet:

• das Projektergebnis und seine Eigenschaften können vor Umsetzungsbeginn nicht exakt

beschrieben und festgelegt werden,

• die Reihenfolge der Projektschritte ist unklar,

• es gibt keine Erfahrungswerte für die Dauer und den Aufwand der einzelnen Abschnitte und

Aufgaben,

• die Projektressourcen und -Beteiligten können schlecht eingeschätzt werden.

Dies spricht für ein „agiles Projektmanagement“, also ein Projekt in dem man klein anfängt und

über praxisnahe Zwischenergebnisse in enger Abstimmung mit Ihnen unsere Lösungsformate

(Analysen, Daten-Roboter, Prozessentwicklung, Umsetzungsbegleitung) und die Projektphasen

flexibel an den Wissens- und Lern-Ergebnissen ausrichtet.

Fixes Projekt-Fundament
Flexibles Projekt-

Volumen je nach 

Anforderung



Wir wollen Neukunden und 

Neugeschäftspotentiale schlauer 

identifizieren und ansprechen!

Wir wollen für die 

Produktentwicklung Technologie-

Trends und Anwendungsmärkte 

schlauer analysieren!

• Patent- / Technologie-Monitoring

• Kunden-Branchen-Monitoring weltweit

• Analyse aktueller, verwandter, neuer 

Anwendungen

Wir wollen schlauer als die 

Konkurrenz entscheiden!

• Neukunden-Adressen und Kunden-Verhalten 

auf der Webseite identifizieren

• Früherkennung: Chancen im Projektgeschäft / 

Online-Werbekampagnen

• Kundenzwillings-Adressen

• Strategie-Workshops und In-House Seminare

• Umsetzungsbegleitung; Digital- und Innovationskultur

• „Business Intelligence Manufaktur“ Prozess-Landschaft

Welche Aufgabenstellung gibt es bei Ihnen?

Unsere Preisliste

Einmalkosten / 

Einrichtungskosten

Lizenzen / laufende 

Systeme im Monat
Bemerkung

Livecockpit Markt-Monitoring typisch ab 400,00 € typisch ab 180,00 €
Anzahl der beobachten Marktbegriffe, Länder, 

Ausw ertungsautomatismen; Häufigkeit von 

Änderungen

Automatisierte Neukunden-Erkennung Webseite kostenloser Test ab 200,00 € 100 Erkennungen im Monat

Digitale Vertriebsassistenz / Automatisierte Kunden-Ansprache auf Webseite typisch ab 500,00 € ab 299,00 €
individuelle Vereinbarung über Umfang der Lernkurve 

möglich

Kunden-Potentiale  / Kundendaten mit Profil auf Business Plattformen erreichen typisch ab 500,00 € typisch ab 200,00 €
Laufzeit ein Jahr, Sichtbarkeit und Kundenadressen 

national & international

Analyse Produkt-Interessenten letzte 12 Monate ausserhalb der eigenen 

Webseite
typisch ab 300,00 €

Analyse der Unternehmen, die in den letzten 12 

Monaten die Produktkategorie gesucht haben

Online-Akquise für Produkte in Ländern weltweit / Suchmaschinen-Werbung typisch ab 400,00 € typisch ab 200,00 €
Bestandteile: Google-Kosten, Kampagnen-

Management, Optimierung; jederzeit zu stoppen / 

verändern

Adress- / Zwillingsanalysen für Neukunden-Adressen typisch ab 600,00 €
Lieferung Unternehmensprofile in Excel; rund 1,00 € 

pro Profil

Analyse Marktpotentiale: Identifikation Angebot, Nachfrage, Anwendungen, 

Akteure, Branchendaten, Online-Suchverhalten, Studien, Befragungen, …
typisch ab 500,00 €

Anzahl der Begriffsfelder, Anw endungen, 

Technologie- Ländersegmente, …

Patentanalyse für das Technologie-Monitoring  / Unternehmen mit technischem 

Lösungsbedarf
typisch ab 400,00 € typisch ab 200,00 € jederzeit zu stoppen / verändern

Verbesserung der Google-Marktreichweite der eigenen Webseite / 

Suchmaschinenoptimierung (SEO)
typisch ab 200,00 € typisch ab 80,00 € Anzahl der beobachten Marktbegriffe und Webseiten

Umsetzungsbegleitung / Projektmanagement / Mitarbeiter-Coaching typisch ab 300,00 € erfolgt auf Abruf durch Sie

Eigene Fach-Google-Suchmaschine als Rechercheinstrument (z.B. Kunden- / 

Branchen- / … /  Technologie-Suchmaschine)
typisch ab 400,00 € typisch ab 80,00 €

Menge an Stammdaten für die Suchmaschine und 

Häufigkeit der Veränderung

Produkt-Suchmaschine auf der Webseite / Wissenssuchmaschine im 

Unternehmen 
typisch ab 300,00 € typisch ab 80,00 €

Seminare / Workshops: Vorbereitung, Moderation, Durchführung, Strategie-

Protokoll
typisch ab 950,00 €

Seminar-Workshop Kombination; siehe Beispiele in 

den Angebotsbausteinen

Kostentyp
Menü-Punkte



„Schlauer als die Konkurrenz“

Spitzenunternehmen sehen weiter

Wir würden uns freuen, 

einen Beitrag zur 

Unternehmensentwicklung 

leisten zu können und

warten dynamisch auf Ihre 

Rückmeldung.



Detail-Beschreibungen
zu

Angebotsbausteinen

Achtung: wenn Sie hier 

wirklich weiter lesen wollen, 

geschieht dies auf eigene 

Gefahr …



Angebotsbaustein: Neukunden-Erkennung auf 

der Webseite

Unsere Lösungsangebote:

• Aufschaltung eines (legalen, datenschutzkonformen) 

Software-Werkzeuges zur Identifizierung von Firmennamen. 

• Die Einstellung des Systems, die Auswertung von 

Potentialkunden und die Bewertung von 

Webseitenangeboten, die das Neugeschäft treiben.

Identifizierung von Unternehmensnamen, 

Adressen Branchenstrukturen und 

Produktinteressen der Unternehmen, die Ihre 

Webseite besuchen.

Neukunden-Profiler

• Die gewonnen Daten können einerseits direkt in Vertriebsmaßnahmen einfließen, andererseits 

dienen sie als zusätzliche Grundlage für die weitere Optimierung der Homepage bzw. der 

Vertriebsstrategien. 

• Das System bietet die Möglichkeit, vorhandene Stammdaten-Adressen zu aktualisieren und zu 

ergänzen sowie neue Adressen von Interessenten zu identifizieren.



Projekttitel:

Unser Lösungsangebot:

• Marktbewegungen von Potentialkunden, 

Konkurrenten, Partnern, Technologien (z.B. Patente), 

Märkten usw. werden in allen Sprachen und Ländern 

erkannt, gespeichert, ausgewertet und Ihnen in einem 

eigenen Datencockpit zur Verfügung gestellt.

• Wir bauen einen zunächst einfachen Daten-Roboter, 

der das automatisierte „Produkt-Monitoring“

übernimmt.

• Der Roboter führt eine eigenständige Analyse der 

Meldungen aus, um Meinungsführer, Werbebegriffe 

und Werbekanäle zu bewerten. 

Angebotsbaustein: intelligente Marktbeobachtung

Neukunden-, Technologie- und 

Konkurrenzbewegungen automatisiert erkennen



Unser Lösungsangebot:

• In Sprachdatenbanken und in über 20 Millionen Social-Media Quellen, die alle 

Länder und Sprachen umfassen wird analysiert, wie sich Ihr Marktthema 

bewegt.

• Lösungsansätze der semantischen Sprachanalyse

• Wie sucht, „spricht“ und schreibt die Zielgruppe der Kunden?

• Auf welchen Portalen und Foren „bewegt“ sie sich?

• Produktbezeichnungen, Produkt-Funktionen, Verkäufer, Einkäufer,

Projekte, Forschung, Patente, DIN Normen, Standards,

• Kundenverhalten, Suchhäufigkeiten und Kundensprache (wie werden

Probleme und Lösungen “besprochen“)´, Anwendungsvideos,

Anwendungsbilder, Fachartikel, …

• Auf welchen Social-Media Plattformen oder individuellen Webseiten, 

Blogs etc. lassen sich Meinungsführer identifizieren, welche Reichweite, 

welches Aktivitätslevel und welche Responsequoten erreichen diese?

• Welche Marktplätze sind wichtig für unseren Auftritt?

• Welche Trends zeichnen sich in dem Thema ab?

• Umsetzung: Analyse-Report der zentralen Sprachtrends in Power-Point; 

Lieferung ergänzender Datenbanken in Excel für eigene Recherchen.

Angebotsbaustein: Sprachanalyse und Suchverhalten 

von Experten- und Laien-Kunden 

Sprachstrukturen sind Marktstrukturen



Unser Lösungsangebot:

• Regelmäßige Überprüfung und Auswertung folgender Themen:

• Wie sieht die Google-Sichtbarkeit – gemessen in 

Suchergebnisplatzierungen jeder unserer Webseiten – von uns 

und der Konkurrenz aus?

• Welche Konkurrenz-Webseite steht mit „unseren Marktbegriffen“ 

auf welchem Platz?

• Welche (Angebots-) Marktbegriffe und Backlinks hat die 

Konkurrenz, die uns fehlen?

• Mit welchen Marktbegriffen suchen Kunden wie häufig?  

(Nachfrage)

• Welche Marktbegriffe sind im semantischen Umfeld vorhanden, 

die wir übersehen haben? (Nachfrage)

• Welche Begriffe nutzt die Konkurrenz im Suchmaschinen-

Marketing und wie viel Budget wird eingesetzt?

• Umsetzung: Benennung von 3 Keywords und 3 Wettbewerbern für 

den Start, Lieferung von Analysen in pdf und Excel für die 

Weiterverarbeitung.

Angebotsbaustein: Messung und Vergleich der 

Google-Marktreichweite Webseite

Google-Sichtbarkeit, Keyword-Positionierung und 

Online-Werbung mit der Konkurrenz vergleichen



Angebotsbaustein: Seminar-Workshop

Typische Eckpunkte des Seminar-Workshops

• Teilnehmer: z.B. ein 2er-4er-Team aus ihrem Haus (Bereichsleiter, Projektleiter, Geschäftsleitung,

Vertrieb, Marketing, Produktentwicklung, „neue Online-Fachkräfte“, ..), ggf. in Kombination mit

befreundeten Unternehmen (Teilung der Kosten möglich).

• Dauer 3 Stunden (flexibel wählbar, auch Abfolge von Kurzsitzungen ist sinnvoll)

• Inhalte / Ziele

• Wissenstransfer und Vorstellung vorbereiteter Analysen (Zeitanteil Seminarformat 60%)

• Gemeinsame Erarbeitung von Pilotprojekten, Handlungsplänen und strategischer Zukunftsplan

(Zeitanteil Workshopformat 40%)

Zukunftsraum

Gründerzeit

* Veranstaltungsorganisation: Räume, Verpflegung, Technik usw. werden zusätzlich abgesprochen und kalkuliert.

Phase
Seminar-Workshop 

"Orientierung"

Seminar-Workshop 

"Analyse"

Seminar-Workshop 

"Umsetzung"

Anpassung Wissens- und Präsenationsmodule an die 

Ausgangslage im Unternehmen
350,00 € 350,00 € 350,00 €

Absprache, Umsetzung und Aufbereitung einfacher, 

vorbereitender Orientierungsanalysen
400,00 € 400,00 €

Durchführung 
Präsentation der Wissensmodule und Analysen, 

Moderation der Diskussion und Projektentwicklung
600,00 € 600,00 € 600,00 €

Bereitstellung der Seminar-Unterlagen 0,00 € 0,00 € 0,00 €

(Bild-) Dokumentation der Arbeitsergebnisse 200,00 € 200,00 €

Aufbereitung Strategie, Handlungsplan, Pilotprojekte 500,00 €

Umsetzung von vertiefenden Analyse-Modulen 250,00 € 700,00 €

950,00 € 1.800,00 € 2.750,00 €

475,00 € 1.032,50 € 1.507,50 €

Summe netto 1 Unternehmen

Summe netto 2 Unternehmen

Vorbereitung

Nachbereitung

Veranstaltungstyp

Umsetzungsmodule

*

Die Eckpunkte sind als Stellschrauben zu sehen, Veranstaltung mit 20 

Mitarbeitern über 6 Stunden sind ebenso möglich.



Unser Lösungsangebot:

• In über 20 Millionen Social-Media Quellen über alle Länder und 

Sprachen wird beobachtet, wie sich Marktthemen bewegen. Die 

Datenbewegungen werden in Echtzeit ausgewertet.

• Welche Fragen beantwortet das System?

• Woher bekommen wir relevanten Roh-Text für unsere Webseite?

• Wie sucht, „spricht“ und schreibt die Zielgruppe der Kunden?

• Auf welchen Portalen und Foren „bewegt“ sie sich?

• Auf welchen Social-Media Plattformen oder individuellen 

Webseiten, Blogs etc. lassen sich Meinungsführer identifizieren, 

welche Reichweite, welches Aktivitätslevel und welche 

Responsequoten erreichen diese?

• Welche Marktplätze sind wichtig für unseren Auftritt?

• Welche Trends zeichnen sich in dem Thema ab?

• Wer redet wo mit welcher Wirkung über unsere Produkte oder 

unsere Arbeitgebermarke?

• Umsetzung: Definition von 3-5 Marktbegriffen für Deutschland, 

ergänzende semantische Analyse der Themencluster, Einrichtung und 

Freischaltung Ihres geschützten Live-Systems, Einrichtung der Push-

Nachrichten zu neuen Daten per Mail.

Angebotsbaustein: Livecockpit Marketing-Trends,  

Kundenverhalten und Kundensprache

Thementrends, Content, Influencer und Markt-

Plattformen erkennen und bewerten



Unser Lösungsangebot:

• ZwillingsanaIyse zur Identifizierung Neukunden-Adressen Deutschland:

aus Ihren Adressen von Kaufkunden und Interessenten sowie aus einem

Telefon-Interview zum „Chancen-Bauchgefühl“ leiten wir ein Kunden-Muster

(Version 0.1) ab.

• Aus über 2 Mio. Unternehmensprofilen können wir das Profil der

„statistischen Zwillingen“ Ihrer Wunsch-Kunden definieren. Wir berechnen

auf der Basis Ihrer Bestandskundenadressen den „Kunden-Fingerabdruck“

(Kundenstruktur-Merkmale). Auf der Basis dieser Muster machen wir

Vorschläge für Neukunden-Zwillinge, die den Bestandskunden ähnlich sind.

• Das Zwillingsmuster wird gespeichert und kann entlang der Lernkurve

laufend verändert werden.

• Die Adress-Muster können über 300 Millionen Unternehmensprofile in jedes

beliebige Exportland „übersetzt“ werden.

Angebotsbaustein:  Berechnung Neu-Kunden-Zwillinge

Neukunden-Adress-Zwillinge berechnen



Angebotsbaustein: Identifizierung Interessenten 

mit aktuellem Produktinteresse

Unsere Lösungsangebote:

• Durch unsere Zusammenarbeit mit Business-Plattformen 

können wir Unternehmen analysieren, die aktuell oder in den 

letzten Monaten nach bestimmten Produkten gesucht haben.

• Vergleichbar sind diese Unternehmen mit einem 

Messebesucher, der zwar auf Ihrer Messe war, aber Ihren 

Stand nicht besucht hat.

• Die Analyse umfasst das Produktinteresse von b2b-Kunden 

aus den letzten 12 Monaten und die Auswertung von 

Unternehmen, die mehrfach gesucht haben und damit ein 

wiederkehrendes Interesse haben. Die Analyse wird 

monatlich aktualisiert und im Excel-Format geliefert. Ein 

Analysedurchlauf umfasst normalerweise 3 

Produktkategorien.

Welche Unternehmen suche nach Lösungen, 

ohne uns zu kennen?

Interessenten-Profiler



Angebotsbaustein: Start-Workshop Umsetzung 1.0

Die typischen Ziele und Themen der Workshops in der ersten Projektphase

• Ziele

• Team-Mitarbeiter abholen,

• Vorstellung von konkreten Analyseergebnissen zu vorher vereinbarten Fragestellungen,

• Identifizierung von Ideen,

• Motivation für neue, datengetriebene Arbeitsmethoden,

• Identifizierung eines konkreten Pilotprojektes und Definition von Prozessen, um klein

anzufangen.

• Themen

• Input zu Trends im Bereich der Nutzung von Smart Data für schlauere Entscheidungen

• Zukunftscheckliste „Algorithmic Enterprise“ in den Bereichen Vertrieb, Marketing,

Produktentwicklung und Innovation.

• Vorstellung der digitalen Werkzeuge und Daten-Roboter an Praxisbeispielen

• Verabredung von konkreten ersten Schritten und von Verantwortlichkeiten

• Typische Eckpunkte

• Dauer 2-3 Stunden

• 3-10 Teilnehmer

• In einem Telefonat vorab werden ersten

Themen eingekreist

• In der Workshopvorbereitung werden

erste Analyse zu Top-Märkten /

Technologien angefertigt

• Workshop-Nachbereitung: Anfertigung

Strategie- / Umsetzungspapier



Digitale Vertriebsassistenz „Chatharina“: mehr verkaufen, 

Mitarbeiter für relevantere Aufgaben entlasten

virtueller 

Vertriebsassistent

(Chatbot)

• Wichtige Mitarbeiter im Vertrieb sind oft zeitlich mit Standardfragen belegt und Kunden irren auf Homepages rum, finden sich

aber nicht zurecht.

• Online-Gespräche (Chats wie Whatsapp) sind inzwischen eingeübte Praxis und - richtig eingesetzt auf der eigenen

Homepage - kann man Kunden in den Verkaufsprozess “abholen” und von ihnen lernen.

• Chatbots kann man in einfachen Versionen mit den häufigsten Fragen starten und über Trainingsdaten schlauer machen.

• Verschiedene Sprachen, die Erkennung ähnliche oder “falsche” Begriffe von wenig fachlichen Einkäufern dienen dazu, das

System intelligenter zu machen und Einkaufsprozess sowie –Situation des Kunden besser zu verstehen (Costumer Journey).

früher

Analyse von 

Kundenverhalten und 

Kundensprache; 

Verbesserung des 

Chatbots

zukünftig

Beispiel

Bot-Nutzung



Angebotsbaustein: Online-Vertriebskampagne

Markt-Tests Online-Vertrieb / Werbung in Google:

Um gezielte Online-Werbung einsetzen zu können, analysieren wir, wie die Online-Nachfrage strukturiert ist

und wie Menschen nach diesen Lösungen suchen. Auch der Wettbewerb wird untersucht, um erfolgreiche

Marketing-Strategien zu identifizieren. Es sollten zunächst die 2-3 wichtigsten Anwendungsfälle für die

Kapazitätsauslastung mit Ihnen zusammen identifiziert werden.

Durch Online-Werbemaßnahmen in Ihrem Geschäftsgebiet generiert man zusätzliche Kunden, die allein über

die Homepage nicht gekommen wären. Es können verschiedene Produkte und Kundensituationen beworben

werden. Eine Kundensituation ist z.B. manuelle Überprüfung 100% von Lagerbeständen auf Qualitätsmängel.

Die Online-Werbung führt Interessenten direkt auf die entsprechenden Unterseiten des Internet-Auftritts.

Der Vorteil der Online-Werbung ist, dass man in kurzer Zeit verschiedene Varianten ausprobieren kann, um

Erfolgsmuster zu finden. Dieser Ansatz funktioniert mit der eigenen Webseite schlechter, da man dort nur nach

und nach den Erfolg von eingepflegten Veränderungen sieht. Diese Erfolgsmuster können aber später in die

Homepage oder anderen Werbemaßnahmen einfließen.

Umsetzungsmaßnahmen:

• Entwurf, Controlling und Optimierung von Online-Werbekampagnen in Google-Adwords. Werbekampagnen lassen sich

jederzeit stoppen, die Tagesbudgets können laufend verändert werden und es wird nur für Werbung bezahlt, auf die

Potentialkunden tatsächlich geklickt haben.

• Marktanalyse und Identifizierung kaufstarker Keywords, die Entwicklung ansprechender Werbetext-Varianten, die

Messung und Auswertung der Kundenreaktionen (Klicks) und ihrer Verhaltensweisen sowie die Analyse der Muster der

Kunden-Suchbegriffe, die vorher unbekannt waren.

• Die Ergebnisse fließen in die Verbesserung der Werbekampagne ein und können gleichzeitig als Grundlage für die

kundenorientierte Neuaufstellung der eigenen Webseite dienen.:

Der Entwurf, die Einrichtung und Optimierung sowie das Management der Werbekampagnen würden wir mit maximal

350,00 € im Monatsdurchschnitt ansetzen.

Das monatliche Google-Werbebudget würden wir mit maximal 300,00 € im Monatsdurchschnitt ansetzen.



Angebotsbaustein Branchen- und Länder-

Responsiveness: jedem Besucher die Inhalte zeigen, die 
ihn interessieren

• System erkennt die Branche & Land des Besuchers.

• In Sekundenbruchteilen wird errechnet, welche Inhalte am besten zum

Besucher passen.

• Der Webseitenbesucher sieht anschließend passendere Inhalte und

man kann auswerten, welche Inhalte Kaufimpulse in welcher Branche

und in welchem Land auslösen.

Branchen der Besucher Passenden Inhalte zeigen



• Auf der Business Plattform „Wer liefert was“ sind 3,7 Millionen Einkäufer tätig, 250.000

Produktanfragen werden pro Tag in die Suche eingegeben, es sind gute internationale

Google-Platzierungen bei b2b-Produktsuchen verfügbar sowie Vertriebsdaten, die

zeigen welche Potentialkunden wann Lösungen gesucht haben.

Kundenpotentiale aus Business-Plattformen

Um die Online-Nachfrage „abzufangen“ bieten sich drei Ansätze

an:

• eigene Homepage

• Business-Plattformen (dort ist Kundenfrequenz und Online-

Sichtbarkeit bereits vorhanden)

• spezielle (temporäre) externe Produkt-Landingpages, ggf. für

einzelnes Top-Produkt

Durch unsere Zusammenarbeit mit der

Plattform können wir alle Pakete mit

einem Preisnachlass anbieten, spezielle

Potentialkunden-Daten beschaffen und

Ihr Business-Profil optimal managen.



Es gibt für Deutschland einen Index von einigen 100.000

häufigen Suchanfragen bei Suchmaschinen. Dabei

handelt sich um einen Wortschatz aus Einzelbegriffen

und Begriffskombinationen.

Mess-Methode zur Feststellung der Marktreichweite von Webseiten

• Gemessen wird für eine Webseite, wie viele der Suchbegriffe aus dem Index auf der eigenen Homepage

vorkommen. Anschließend wird gemessen, welche Unterseiten eines Webauftritts es mit diesen Begriffen

in die ersten 100 Ergebnisse der Suchmaschine Google schaffen. Die 100 Ergebnisse sind die normalen

Ergebnisseiten, die in der typischen Browseransicht jeweils 10 Ergebnisse bei 10 Ergebnisseiten

umfassen.

• Aus den verschiedenen Platzierungen im Google-Ranking wird der Gesamtindikator der Marktreichweite

berechnet.

• Google selbst nutzt geschätzte 180 Indikatoren, um die Qualität einer Seite in Bezug auf eine Suche zu

beurteilen. Zentrale Qualitätsfaktoren sind die Textqualität, fachlich passende Backlinks von hochwertigen

Webseiten sowie das menschliche Nutzungsverhalten auf einer Seite, z.B. die Aufenthaltsdauer.



Angebotsbaustein: Markt-Wissensroboter auf der 

Basis der Google-Suchmaschinentechnologie 
500 Millionen Webseiten in einer einzigartigen Suchmaschine, die

nur Ihrem Unternehmen zur Verfügung steht – Markt- und

Technologietrends entdecken

• In einem speziellen Recherchesystem, das auf der Basis von

Google-Suchtechnologien funktioniert, können

Potentialkunden-Branchen, Kundenwebseiten (CRM 4.0),

die Forschungslandschaft und vieles mehr eingelesen

werden.

• Das System aktualisiert sich selbstständig und die

Veränderungen der Webseiten können so auf einen Schlag

sichtbar gemacht werden. So müssen die Webseiten nicht

immer wieder durch Mitarbeiter einzeln überprüft werden.

• Die Befüllung des Systems geschieht über eine Excel-Liste

mit Webadressen, die Ihr Unternehmen bereit stellt oder die

wir nach Ihren Wünschen aus Datenbanken exportieren.

• Das Wissenssystem kann mit verschiedenen Funktionen

bestückt werden. Suchergebnisse können nach Relevanz

oder Zeit (letzte Aktualisierung) abgerufen werden, die

Ergebnisse können über selbst definierte Filter verfeinert

werden (z.B. Kunden und Forschungspartner) oder eine

Bildersuche wird integriert.

Milliardenschwere Google-

Suchtechnologie mit

integrierter Künstlicher

Intelligenz im eigenen

Unternehmen nutzen

Unser Firmen-



Angebotsbaustein: Fördermittel-Identifizierung und 

Akquise

Nach einer ersten Projektphase zeichnen sich oft innovative

Handlungsfelder ab, die man entweder als „digitale Transformation“

bezeichnen kann oder es handelt sich um ein Forschungsprojekt. Diese

Veränderungsprozesse in mittelständischen Unternehmen werden von

der Wirtschaftspolitik mit verschiedenen Förderprogrammen unterstützt.

• Unsere Leistungen

• Identifizierung der richtigen Programme

• Antragsformulierung

• Unterstützung im Fördermittelmanagement / Formular-Management

• Hinzuziehung von Fachpartnern oder Projektpartnern

• Funktionsweise der Fördermittel
• Antragsberechtigt sind mittelständische Unternehmen, deren Vorhaben in

die Ziele der Programme passen und die gewissen Größenordnungen

nicht überschreiten.

• Die Logik der Programme sieht meist so aus, dass man von 100,00 €

Ausgaben 50,00-80,00 € ersetzt bekommt. Typisches Beispiel:

Projektvolumen 10.000,00 €, Rechnungen werden durch das

Unternehmen bezahlt, am Ende des Projektes mit einer Laufzeit von 12

Monaten werden die Gesamtkosten eingereicht und das Unternehmen

erhält eine Erstattung von 5.000,00 €

• Zusammen mit dem Unternehmen erstellen wir eine Beschreibung des

Projektes, die eingereicht und durch die Förder-Behörde bewilligt wird.

• Da es sich um Steuergelder handelt, muss der Prozess dokumentiert

werden, was wir übernehmen.

Externe Kosten um 80% 

reduzieren



4.000,00 Euro Corona-Sonderförderung geschenkt

Was sind die Eckpunkte des Förderprogramms?

• Auf Grund der aktuellen Krise hat die BAFA (Bundesamt für Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle) bestehen de

Fördermittelprogramme mit neuen Konditionen hinterlegt. Einmalig - wie die Krise – sind die neuen

Rahmenbedingungen, die es mittelständischen Unternehmen ermöglichen, quasi ein „Geschenk“ in Höhe von

4.000,00 Euro zu erhalten, um die ersten Schritte für eine Neuausrichtung in der Krise zu gehen.

• Gefördert wird dabei, sich Know-how über die Hinzuziehung von Experten ins Haus zu holen, die in den

Bereichen

• (Online-) Vertrieb & Neue Märkte

• Produktentwicklung & Innovation konkrete Umsetzungsvorschläge machen.

*

Was wird genau gefördert, wie läuft das ab?

• Zunächst sprechen wir einen Beratungsauftrag ab, in dem der Beratungsgegenstand und die Zielsetzung

schriftlich festgelegt werden, so dass Ihnen ein schriftliches Angebot vorliegt.

• Nach der aktuell unkomplizierten Antragstellung - bei der wir Sie unterstützen – werden folgende Bereiche

analysiert, um Veränderungs- und Verbesserungsprozesse einzuleiten:

• In einer Stärken-Schwächen-Chancen-Risiko-Analyse (SWOT) wird der Ist-Zustand aufgenommen

und die Ursachen kritischer Teilbereiche analysiert (z.B. Nachfragemärkte, Vertriebsstruktur, Produkte;

alles telefonisch oder per Online-Konferenz). Dabei greifen wir für die Analyse auch auf unseren

umfangreichen Werkzeugkasten Smart-Data-Werkzeugkasten zurück. Dadurch wird es möglich,

Kunden- und Marktbewegungen in Echtzeit zu analysieren

• Die Ursachen der Schwachstellen sind das Fundament auf denen ein betriebsindividueller

Maßnahmenplan mit Verbesserungsvorschlägen ( Handlungsempfehlungen) ansetzt.

• Um konkrete, praxisnahe Empfehlungen zu erreichen, werden Anleitung zur Umsetzung entwickelt,

die die finanziellen, personellen und organisatorischen Möglichkeiten des Unternehmens

berücksichtigen.

• Eine Umsetzungsbegleitung kann über die Aktivierung weiterer Fördermittel unterstützt werden.

Keine Kontobelastung auf Ihrer Seite!



Projekttitel:

Kunden & Angebot

Personal & 

Prozesse

Strategie & Umsetzung

Ihre Situation: Der Vertriebsleiter Ihres Unternehmens hat gekündigt oder fällt über

längere Zeit aus, Sie wollen den Vertrieb neue aufbauen oder die Aktivitäten neu

sortieren, Sie suchen schon länger einen Vertriebsleiter, ….

• Entwicklung einer schriftlichen

Vertriebsstrategie als „wachsendes

Papier“

• Bericht an Geschäftsführung

• Fortschreibung 4 Wochen-Fokusplan

• Personalbeschaffung

• Einarbeitung von Personal

• Intelligentes Management interner Vertriebsdaten und externer

Marktdaten

• Konzeptionierung und Umsetzung von Geschäftsprozessen in der

Vertriebsabteilung und zwischen anderen Abteilungen und Vertrieb

• Entwicklung von Formularen und Checklisten zur Prozessunterstützung

• Koordinierung u. Umsetzung Online-Marketing / Marketing-Material

(Agentur Netzwerk vorhanden)

• Kundenkontakte managen, mit

Neu- und Bestandskunden,

Kundenbesuche,

Messemanagement, …

• Koordination von internen

Angebotsprozessen

• Nachkalkulation

Angebotsbaustein: Vertriebsfeuerwehr / 

Interims Management



Angebotsbaustein: Ideen und Tests für Marken- und 

Produktnamen
• Ein Markennamen oder ein geschützter Slogan soll verkaufen helfen,

verständlich und durch die Eintragung beim Markenamt geschützt sein.

• Um mit der Produktbezeichnung kann man viel falsch machen. Nach einer

ersten Ideenphase sollten folgende Sachverhalte geprüft und analysiert werden.

• Gibt es den Begriff, den man sich ausgedacht hat, schon als Eintragung

beim Markenamt und wenn ja, gilt er für die Warenklasse, die für das

eigene Produkt interessant sind? Wie haben Wettbewerber ähnliche

Lösungen genannt? Der Markennamen kann durchaus mehrfach

angemeldet werden, z.B. „powercat“ für Katzennahrung und für einen

Bagger.

• Gibt es den Begriff schon im Sprachgebrauch? Beispielsweise wurde die

Entwicklung einer Schraubensicherung „Savetix“ genannt. So heißt aber

auch ein Sicherheitsschuh. Nicht schlimm, aber dies kann später bei

Produktsuchen der Endkunden dazu führen, dass sie das falsche Produkt

finden.

• Produkte lösen ein Kundenproblem (Funktion) und können mehrere

Anwendungsfelder haben. Es kann sinnvoll sein, in die

Produktbezeichnung Teile des Problems einzubauen. Um das Wortfeld zu

analysieren, wird der Sprachgebrauch von Laien und Experten

analysiert, die Lösungen kennen oder Probleme beschreiben.

• Geliefert wird ein Bericht im Power-Point-Format sowie Excel-Listen, die intern

als Checklisten für die Ideenfindung genutzt werden können.

https://www.dpma.de/recherche/datenabgabe/liste_datenbezieher/a-g/index.html

Institut ist offizieller DPMA Datenbezieher

DPMA

https://www.dpma.de/recherche/datenabgabe/liste_datenbezieher/a-g/index.html


Angebotsbaustein: Patent-Monitoring und Bewertung

• Ein Haushaltsgerätehersteller meldet ein Patent an, das darauf schließen 

lässt, dass ein neues Gerät auf den Markt gebracht werden soll. Der 

Aufbau des Gerätes zeigt, dass für die Produktion des Systems 

verschiedene Module und Teile benötigt werden, weil z.B. ein 

Kunststoffgehäuse, ein Rührwerk, Temperaturfühler und Schalter 

erwähnt werden. 

• Beim Thermomix von Vorwerk war dies konkret der Fall und durch die 

Nennung der Firma und des Erfinders kann identifiziert werden, wer 

angesprochen werden kann. 

• Bei der Entdeckung von Marktchancen hilft die Unterteilung in Systeme, 

Module und Teile. 

• Ein Modul (Schalter) besteht aus mehreren Teilen (Metall- / 

Kunststoffteile). Ein anderer Ansatz auf der Ebene von Teilen wäre 

die Beobachtung von technischen Verfahren wie „Stanzschneiden“. 

• Mehrere Module bilden das Kochgerät (System). Soll ein 

umfangreiches Geschäftsfeld beobachtet werden, kann die 

Hierarchie der Patentklassen genutzt werden. Beobachtet werden 

dann z.B. alle Systeme der Klasse „Getränkebereitungsmaschinen 

oder -geräte“.

• Systeme lassen sich auch über Begriffe wie „Küche“ beobachten. 

Die gefunden Patenttexte lassen sich dann wie mit Text-Mining

Werkzeugen durchleuchten, um relevante Ansätze und Trends zu 

identifizieren. Im Beispiel rechts werden beispielsweise lange 

Fachbegriffe ausgewertet.

https://www.dpma.de/recherche/datenabgabe/liste_datenbezieher/a-g/index.html

Institut ist offizieller DPMA Datenbezieher

DPMA

https://www.dpma.de/recherche/datenabgabe/liste_datenbezieher/a-g/index.html


• Im Produkt-Management wird durch (re-)aktive Informationskanäle wie Marktfeedback, Kunden-

Produktwunsch oder interne Ideen ein Prozess ausgelöst, Markt-Informationen zu einem

Anwendungsfeld zu verdichten.

• Beispiel: das Anwendungsfeld „barrierefreie Treppenanlage“ wird als Marktpotential bewertet. Ab

diesem Zeitpunkt möchte das Unternehmen einen Wissenspool aufbauen, der z.B. folgende Big-Data

Elemente umfasst:

• Produktbezeichnungen, Produkt-Funktionen, Wettbewerber, Verkäufer, Einkäufer, Projekte,

Forschung, Patente, DIN Normen, Standards,

• Kundenverhalten und Kundensprache (wie werden Probleme und Lösungen “besprochen“),

• Business Plattformen, Influencer, Anwendungsvideos, Anwendungsbilder, Fachartikel,

Handwerker -Meinungen, …

• Produktmanagement Markt-Monitor: Umsetzungsschritte

• Abklärung von Detail-Zielen und Bestandsdaten in Ihrem Unternehmen

• Analyse und Bestandsaufnehme zur Datensituation,

• Einrichtung eines Daten-Cockpit 1.0 mit Zugang für alle Projektbeteiligten,

• Analyse und Bewertung eingehender Daten,

• Durchführung Workshop „Strategie- und Data Intelligence“;

• Ausbau zum Daten-Cockpit 2.0,

• Entwicklung-Prozess „Business Intelligence Manufaktur“,

• Übernahme des Prozesses in weitere Anwendungsfelder.

Angebotsbaustein: Markt-Cockpit

Produktmanagement



Barriere-

freie

Treppen-

anlage

Produkt

Produkt-Portfolio

Produkt-Funktionen

Anwendungsfeld

Kunden-Situation vor dem Kauf

Kundensituation nach dem 

Kauf / Produktnutzung

Abteilung Produkt-Innovation

Abteilung Produkt-Management

Kontrast-

verhalten

Treppenkante, 

Treppenmarkierung, 

Treppenprofil

Rutsch-

hemmung

Abteilung Marketing / Vertrieb

Handwerkspartner: Installation / Kunden-Service

Marktbeobachtung, Produkte und Verwertung in Abteilungen



• Wie wird unser Unternehmen auf dem Markt erwähnt und gesucht?

• Firmennamen, Produktbezeichnungen, Markennamen, 

• Online-Reichweite von eigenen Kanälen (z.B. Webseite) und Inhalten 

(z.B. Fachartikel)

Angebotsbaustein:         Markt-Monitoring

Der digitale Zwilling Ihres Marktes

in einem Daten-Cockpit

• Welches Profile, Aktivitäten und Veränderungen kennzeichnen unsere Wettbewerber?

• Betriebswirtschaftliche Profile: Umsatz, Gesellschafterstrukturen, …

• Aktivitäten in den Bereichen Technik, Marketing (Online-Marktreichweite), Vertrieb, Strategie, 

Produkte, Personal, Einkauf & Lieferanten, Business-Netzwerke, …

• Welche Aktivitäten und Trends sind in dem Marktsegment in der Fachwelt, bei Multiplikatoren 

(z.B. Verbänden) und in der Forschung zu beobachten?

• Themen- und Anwendungstrends, Normen, Standards, …

• Forschungstrends, Forschungsprojekte, Forschungsförderung, …

• Welche Aktivitäten und Trends sind bei unseren Kunden und Endanwendern zu beobachten?

• Erwähnungen, Bewertungen, Kundenverhalten, Suchhäufigkeiten, Kundensprache, 

Anwendungsvideos, Anwendungsbilder…

• Produktbezeichnungen, Produkt-Funktionen, …

• (Wiederverkäufer) Influencer-Reichweite, Aktivitätslevel, Responsequoten, …

• Wichtige Business-Plattformen, Medienquellen (Social Media), …



Zukunft:
Warum Industrie-

Unternehmen digitale
Strategien & Werkzeuge

einsetzen sollten!



Projekttitel:Einsatz intelligenter Daten-Roboter in Vertrieb & 

Produktentwicklung: Treiber im industriellen Mittelstand

• Kunden & Märkte sind heute direkter, digital erreichbar & 

beobachtbar, während sie für Industrieunternehmen früher durch 

mehrere Handelsstufen getrennt waren.

• Kunden kaufen kein Produkt, sondern sie suchen eine Lösung für ihre 

spezielle Aufgabensituation, die immer über das Produkt hinaus 

geht. Diese Aufgabensituationen der Kunden können heute weltweit 

und live ausgewertet werden, um aktiv zu werden (Customer Journey).

• Das Projektgeschäft wird wichtiger, Losgrößen sinken, ein aktiver 

Vertrieb der Anwendungsberatung wird erforderlich, um den Kunden in 

der richtigen Phase anzusprechen. Dafür sind digitale Monitoring-

Werkzeuge wichtig, die in Echtzeit Märkte analysieren, um Projekt-

chancen zu erkennen.



Projekttitel:Einsatz intelligenter Daten-Roboter in Vertrieb & 

Produktentwicklung: Treiber im industriellen Mittelstand

• Kosten- und Innovationsdruck erhöhen sich, nur ein temporäres 

Monopol durch Innovationsprodukte sichert die Margen.

• Es werden komplexere & intelligentere Entwicklungsteile 

notwendig, das Denken in Modulen und intelligenten, vernetzten 

Systemen (auch Service + Produkt) stehen im Vordergrund.

• Die steigenden Anforderungen an das Risikomanagement durch 

Kunden, Banken oder die ISO 9001 erfordert umfangreichere 

Analysen von Umfeld- und Marktdaten.

• Einsatz von Künstlicher Intelligenz: „datenarme“ Mittelständler 

müssen schneller Smart-Data-Modelle entwickeln und Markt-

Erfolgsmuster finden, um gegen Konzerne zu bestehen. 



Vom Preiswettbewerb zum Innovations-Ökosystem

• Selbst-Regulierung / -
Diagnose; Predictive-
Innovation

• Daten-Abgleich mit 
historischen Produktdaten 
der Hotset-Cloud

• Datenabgleich mit Kunden 
ERP, PLM, ERP, MES

• Monitoring Nutzungsprofil

• Messung 
Umgebungsvariablen

• Intelligenter, „predictive“ 
Algorithmus

• Messung Produkt-Zustand / 
Identifikation (IoT)

• Steuerung des Produktes

• heizen / kühlen 
(Mechanische Produkte)

Die DNA der einfachen Produkte ist 

entschlüsselt, hohe Billig-Nachbau-

Gefährdung. Strategischer Ansatz: 

Maßanfertigung & Klein-Serien; 

Identifizierung neuer Anwendungsfelder & 

Entwicklung von Innovationsprodukten

Kunden-Nutzen

Produkt-

Komplexität
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Handlungsfelder

• Unternehmensführung: Vision, 

Ziele, Strategie, Geschäftsmodell

• Digital- & Innovationskultur

• Lern- / Wissens- / Innovations-

management, Technologie- / 

Algorithmen-Entwicklung

• Intelligente Produkte / 

Kundenlösungen

• Marketing / Vertrieb / Kunden-

Erlebnis- / -Dienst

• Intelligente Produktion & Logistik, 

IT-Infrastruktur (4.0)
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Baugruppe      

Teil
Halbzeug 

vernetzte, 

intelligente 
Systeme

vernetzte 
Systeme

Systeme

Komponenten

vernetzte, 

intelligente, 

autonome 

Systeme

hochniedrig



Projekttitel:

Erst wenn die letzte Maschine der 4.0 Fabrik an 

das ERP angeschlossen ist, 

… wird man merken, dass auch sie nicht weiß, wo 

der nächste Auftrag herkommt …

Lösungen, die sich für 

unersetzlich hielten

Einsatz intelligenter Daten-Roboter in Vertrieb & 

Produktentwicklung: Treiber im industriellen Mittelstand



Marktpositionierung & Vertriebspipeline 
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Zukunftsstrategie Outpacing: 

jugendliche Produktpipeline, 

gepaart mit komplexeren 

Massenteilen und 

Handelsware

typischer Produktlebenszyklus

Produktalter

Anwendungsumgebung

Technische Funktionalität

jünger    älter

neu/ verwandt bekannt

neu/ verwandt bekannt

Produkt 3

Produkt 2

Produkt 1

Typische Marktpositionierung 

Industrie in Südwestfalen



Der industrielle Mittelstand lässt

sich bei der Vorbereitung von 

Entscheidungen, die schlauer als

die Konkurrenz sind, noch wenig

durch intelligente Systeme

unterstützen.



Unternehmen 

ohne 

Algorithmus-

Einsatz

Halb-

automatisiertes 

Unternehmen

Automatisiertes 

Unternehmen

Super 

intelligentes 

Unternehmen

„selbstfahrendes 

Unternehmen“

Entscheidungen 

durch KI unterstützt
Entscheidungen durch 

KI mit menschlicher 

Freigabe

Autonome 

Entscheidungen 

durch KI

Entscheidungen unter 

hohem Grad an 

Informationsmangel

Reifegrad des Unternehmens
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I-
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Einsatz Künstlicher Intelligenz: Reifegrade

aktiver KI Einsatzpassiver KI Einsatz



• Ziel definieren und kommunizieren: wie kommen wir an bessere Daten, 

um schlauere Entscheidungen als der Wettbewerb zu treffen?

• Rudimentäre Algorithmus Strategie / Digitaler Zwilling des Marktes

• Daten als geschäftsrelevant definieren, unverbundene IT-Systeme mit 

Schnittstellen versehen und auf Open-Source Komponenten setzen

• Abteilungszusammenarbeit zwischen IT und Marketing, Sales, Service 

etablieren?

• Automatisierung von einzelnen Markt-Prozessen anstreben: Chat-

Roboter, Konfiguratoren, Marktbeobachtung ... 

Beispiele: was ist zu tun?




